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AMBIENTE: El entorno, incluyendo el agua, aire y el suelo, y su interrelación, 
así como las relaciones entre estos elementos y cualesquiera organismos vivos. 
FORMULACIÒN: Presentación del producto terminado, en cuanto se relaciona 
con el estado físico y la concentración, listo para el uso. 
FUMIGACIÒN: Procedimiento para destruir malezas, artrópodos o roedores-
plaga, mediante la aplicación de sustancias gaseosas o generadoras de gases. 
PLAGUICIDA: Todo agente de naturaleza química, física o biológica que sólo 
en mezcla o en combinación, se utilice para la prevención, represión, atracción, 
o control de insectos, ácaros, agentes patógenos, nematodos, malezas, 
roedores u otros organismos nocivos a los animales, o a las plantas, a sus 
productos derivados, a la salud o la fauna benéfica. 
PROCESOS: Fases o etapas involucradas en la experimentación, producción, 
almacenamiento, venta, distribución, transporte y aplicación de plaguicida. 
REGISTRO: Documento expedido por autoridad sanitaria competente para 
producir, importar, distribuir, usar y manejar plaguicidas, basado en un proceso 
técnico-científico y administrativo. 
RESIDUO: Cualquier sustancia especificada presente en alimentos, productos 
agrícolas o alimentos para animales como consecuencia del uso de un 
plaguicida. 
RIESGO: Probabilidad de que un plaguicida cause un efecto nocivo en las 
condiciones en que se utiliza. 
                                            
1 INSTITUTO COLOMBIANO AGROPECUARIO (ICA). Decreto número 1843. Bogotá. 1991. 
TOXICIDAD: Propiedad fisiológica o biológica que determina la capacidad de 
una sustancia química para producir perjuicios u ocasionar daños a un 
organismo vivo por medios no mecánicos. 
USO Y MANEJO DE PLAGUICIDAS: Comprende todas las actividades 
relacionadas con estas sustancias, tales como síntesis, experimentación, 
importación, exportación, formulación, transporte, almacenamiento, distribución, 
expendio, aplicación y disposición final de desechos o remanentes de 
plaguicidas. 
ESTROBILURINAS: Son compuestos aislados a partir del hongo Strobilurus 













                                            
2 INTAGRI, Las Estrobilurinas en la Producción de Maíz de Alto Rendimiento. Recuperado de 
https://www.intagri.com/articulos/cereales/las-estrobilurinas-en-la-produccion-de-maiz-de-alto-











En el presente trabajo se detalla el análisis situacional de la empresa 
Agrointegral Andina S.A., comercializadora de insumos agrícolas y que 
actualmente representa varias compañías. De todas las líneas de negocio que 
maneja Agrointegral Andina algunas tienen mayor rentabilidad y mayor 
participación en las ventas totales de la compañía, en comparación con otras 
que, aunque son igualmente importantes, su participación es mucho menor. De 
manera que estas líneas de mayor participación resultan bastante atractivas para 
la competencia, por lo que la falta de una buena planeación estratégica podría 
poner a este tipo de compañías como blanco fácil para quedarse con las líneas 
de negocio más rentables. Actualmente Monsanto tiene todo su portafolio con 
Agrointegral y es la más rentable de todas sus líneas de negocio. En el año 2016 
se da la fusión entre Monsanto con la multinacional alemana Bayer, esta última 
cuenta con sus propios distribuidores y aunque Agrointegral continúa 
distribuyendo los productos de Monsanto, el futuro de esta alianza es incierto. 
 
En el sector de los agroquímicos o insumos agrícolas las barreras de entrada 
son altas pero las compañías ya posicionadas en este negocio son muy 
poderosas y la mayoría son multinacionales, por lo que la competencia entre 
ellas es bastante fuerte. Una de las estrategias que utilizan estas grandes 
compañías son las estrategias de integración horizontal; cada vez buscan 
fusionarse con otras compañías para satisfacer la necesidad de sus clientes. Por 




entorno, sus principales competidores y cuáles son sus fortalezas y debilidades 
para afrontar cualquier cambio que se de en el mercado y llevar a cabo acciones 
estratégicas que mitiguen o eliminen los efectos de estos cambios. 
 
Lo que se desea lograr con este trabajo es que Agrointegral Andina identifique 
cuáles son las líneas de negocios más importantes y mantener la participación 
de cada una de ellas, identificar las que tienen menos participación y aumentar 
sus ventas para no generar la dependencia hacia algunas líneas en específico y 
además de ello estar preparados para cualquier cambio que ocurra en el 
mercado. 
 
Las herramientas usadas en el presente trabajo fueron: Diagnóstico del 
macroentorno con el modelo del Análisis PESTEL y Las Cinco Fuerzas 
Competitivas de Michael Porter, un análisis interno de la compañía a través del 
uso de las Matrices de FRED DAVID, un análisis de los principales competidores 
a través de la Matriz de Perfil Competitivo (MPC), así como la construcción de 
una Matriz DOFA para establecer las acciones estratégicas, y finalmente 
establecer un presupuesto para llevar a cabo todo el plan de mercadeo que será 









2. LA EMPRESA 
 
Agrointegral Andina S.A. fue fundada en 1982, empezó como una empresa de 
distribución de insumos agrícolas de la compañía multinacional Ciba Geigy que 
hoy es conocida como Syngenta. Actualmente sigue comercializando insumos 
agrícolas como fertilizantes y plaguicidas para cultivos de arroz, caña, papa, 
flores y banano entre otros, pero bajo la concepción de brindar mejores 
soluciones a los agricultores a través de productos de calidad y amigables con 
el medio ambiente. Esta compañía desarrolla negocios en los departamentos de 
Cundinamarca, Boyacá, Santander, Norte de Santander y Cesar, representando 
las compañías Syngenta, Agrocorp, Progen y West química. Es una compañía 
que actualmente fue comprada por un Holding Brasileño (Grupo Patria) que entró 
con mayor capital a participar en el mercado colombiano para trabajar bajo la 
filosofía de llevar los mejores servicios a todos sus clientes. 
 
Agrointegral Andina posee un conglomerado de productos desde pesticidas 
(agroquímicos), fertilizantes edáficos, foliares, enmiendas, productos biológicos, 
que son distribuidos a través de almacenes o canales de distribución para que 
finalmente se entreguen al usuario final que es el agricultor colombiano. 
Adicionalmente presta un servicio de aplicación de productos vía foliar en cultivos 
como maíz y caña de azúcar. 
 
Los clientes de Agrointegral Andina son los Ingenios azucareros, plantaciones 




Flor Huila entre otros. El mercado masivo como papa, flores, hortalizas y café se 
atiende a través de almacenes locales. 
 
Los principales competidores de Agrointegral y Syngenta como socios 
comerciales son: 
 Diabonos en la zona de Antioquia con líneas como Bayer.  
 En Cundinamarca Bayer atiende a los clientes directamente sin 
distribuidor. 
 Dow Agrosciences 
  Arista ahora unificada con UPL es una gran amenaza. 

















3. EL PROBLEMA 
 
Agrointegral Andina SAS tiene como principal foco el cultivo de la papa, siendo 
este el cultivo de mayor demanda tanto de pesticidas como de fertilización en 
Colombia, y cuenta con un potencial de 60,000 has año repartidas en todo el 
altiplano. Además de los otros cultivos como hortalizas, frutales, café y pastos 
en el corredor lechero de la Sabana de Bogotá. 
 
Las fusiones entre empresas multinacionales desestabilizan a las compañías 
comercializadoras, debido a la dependencia de algunas organizaciones hacia 
determinado mix de productos o línea de negocio. Cuando este mix de productos 
tiene un peso importante en los ingresos y en las utilidades de cada compañía, 
entonces esta dependencia es muy riesgosa. Para el 2013 y 2014 en el ranking 
de compañías estaba repuntando la compañía Syngenta, luego Bayer, Basf, 
Dow AgroScience entre otras como muestra la Grafica número 1. Pero hoy por 
hoy con las nuevas fusiones el orden queda de la siguiente manera Bayer-
Monsanto como número uno, seguida de Syngenta -Adama y como tercer Lugar 
Dow – Dupont demostrando la dinámica de los mercados de agroquímicos a nivel 
global. 
 
Monsanto tiene con Agrointegral todo su portafolio, convirtiéndose esta unidad 
de negocio en una de las más lucrativas para la compañía con una participación 
del 14% de las ventas totales de Agrointegral que estuvo alrededor de 55,000 
millones de pesos para el año 2017. La alta rentabilidad que tiene Monsanto la 




Bayer. Adicional a esto se observa una dependencia fuerte de Agrointegral 
Andina con la compañía Syngenta que es la más fuerte en todo el portafolio de 
productos.  
Grafica 1. Volumen de ventas en el sector de agroquímicos a nivel mundial en 
los años 2013 y 2014. 
 
 
Fuente: STATISTA: RANKING DE LAS EMPRESAS CON MAYOR VOLUMEN DE VENTAS EN EL SECTOR 




En Colombia el mercado de los agroquímicos tiene ventas anuales 
aproximadamente de 600 millones de dólares sin contar con el consumo de 
fertilizantes que está alrededor de 640 millones de dólares año, siendo el arroz, 
la papa, banano y flores los cultivos con más potencial de consumo en área y 
extensión. Por tal razón este mercado resulta muy atractivo para las compañías 
multinacionales como Bayer, Monsanto, Dow Dupont entre otras. Tanto así que 




y la Alemana Bayer por un valor de 63,000 millones de dólares, convirtiéndose 
en un negocio nunca antes visto en el sector. Bayer es una compañía que en 
Colombia se caracteriza por efectuar su propia distribución respecto a sus 
clientes más importantes y para los canales cuenta con un distribuidor como 
Distribuciones Agroinfesa S.A.S.3 
 
Por lo antes descrito, el no anticiparse a estos cambios, deja en una situación 
difícil a Agrointegral, ya que Syngenta y Monsanto tiene una participación muy 
importante en sus ventas, de manera que es de vital importancia establecer una 
estrategia que permita tomar decisiones acertadas y oportunas para abrir el 










                                            
3 PORTAFOLIO, Las preocupaciones de la compra de Monsanto por Bayer. Recuperado de 
https://www.portafolio.co/internacional/las-preocupaciones-de-la-compra-de-monsanto-por-bayer-







4.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Diseñar un plan de mercadeo para la empresa Agrointegral Andina S.A. con base 
en un análisis interno y externo. 
 
4.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Identificar las oportunidades y amenazas de la organización mediante el 
análisis PESTEL. 
  Estudiar la competitividad de la empresa y del mercado mediante el análisis 
de las cinco fuerzas competitivas de Porter. 
 Establecer las fortalezas y debilidades de la empresa mediante un análisis 
interno. 
 Construir una matriz DOFA a partir del análisis interno y externo de la 
empresa para plantear las estrategias generales adecuadas a la situación. 
 Analizar el portafolio de la empresa para Identificar cuáles son las líneas de 
negocio que tienen mayor rentabilidad y participación en la empresa y el 
mercado. 
 Diseñar las estrategias básicas de marketing para estimular la demanda. 
 Diseñar estrategias de segmentación y posicionamiento en el retail. 
 Proponer estrategias para cada una de las variables de marketing. 





 Establecer un presupuesto para la ejecución del plan de marketing. 
 Proponer el cronograma de actividades mediante un diagrama de Gantt. 
 Diseñar controles para la ejecución del plan de marketing. 
 


























5. MARCO DE REFERENCIA 
 
5.1 MARCO HISTÓRICO  
 
Agrointegral Andina S.A.S. Pertenece al Grupo Gral, que es un conjunto de 8 
empresas colombianas dedicadas a la comercialización, distribución, producción 
de semillas y entrega de valor agregado a sus clientes mediante el manejo de 
producto aplicado. Fue fundada en 1982 y desde hace dos años la compañía 
forma parte de un holding Brasileño (grupo patria) que vio con buenos ojos su 
proyección y su excelente trayectoria. Hoy por hoy la compañía se encarga de 
distribuir varias líneas de pesticidas, fertilizantes edáficos, fertilizantes foliares, 
productos biológicos, equipos de fumigación, maquinaria y productos para la 
protección agrícola y pecuaria.  
 
La agricultura juega un papel muy importante en la economía colombiana ya que 
implica una serie de actividades que generan gran cantidad de empleo. Son 
miles los colombianos que se dedican a la protección y al desarrollo de las 
cosechas mediante el uso de agroquímicos, entre los más importantes se 
encuentran los fertilizantes y los plaguicidas. Para el año 2017 y hasta agosto 
del 2018 la economía del sector de los agroquímicos tuvo un buen 
comportamiento, esto debido a que hubo un incremento en las exportaciones y 
en las ventas nacionales de insumos agrícolas en los que se destacan los 
fertilizantes, insecticidas, fungicidas y herbicidas4. Esto refleja la importancia que 
                                            
4 SECTORIAL. Mercado Agroquímico se Mueve al Compás del Desempeño del Sector Agrícola. Recuperado de 
https://www.sectorial.co/articulos-especiales/item/172871-mercado-agroqu%C3%ADmico-se-mueven-al-




tiene la aplicación de agroquímicos en las cosechas cuando se trata de tener 
buena producción. 
 
El gobierno colombiano sabe la importancia que tiene para la economía del país 
el crecimiento del sector agropecuario, ya que esto se refleja en el PIB nacional, 
de manera que resulta importante fomentar el aumento de hectáreas 
cosechadas en el país y para ello el gobierno nacional a través del decreto 1027 
del 18 de junio del 2018 busca reducir las tasas arancelarias a 0% para los 
insumos agrícolas (fertilizantes y plaguicidas), es decir, tanto los productos 
agroquímicos terminados, como la materia prima para su fabricación ya no serían 
agravados durante los próximos dos años y esto reduciría los costos de 
producción, aumentando así la oferta de estos productos a precios más bajos y 
con un mayor cubrimiento en materia de hectáreas cultivadas5. 
 
5.2 MARCO LEGAL 
 
El Instituto Colombiano Agrícola (ICA) es la entidad encargada de regular la 
entrada de material vegetal y animal, productos químicos, registros, permisos 
para distribuir los insumos agrícolas entre otras funciones. Este instituto 
mediante la resolución 03759 del 16 de diciembre del 2003 establece en el 
                                            
5MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. Establecen 0% de arancel para plaguicidas y fertilizantes 
impostados. Recuperado de 
http://www.mincit.gov.co/publicaciones/40900/establecen_0_de_arancel_para_plaguicidas_y_fertilizantes_importados 




artículo número 4 que todos los distribuidores e importadores de productos de 
uso agrícola deben estar registrados ante la entidad6. 
 
5.2.1 REGULACIÓN DE PRECIOS 
 
El ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural  a través de la resolución 387 del 
22 de Diciembre de 2011 establece la política de fijación de precios para 
los insumos agrícolas, la cual cuenta con una política que consiste en tres 
diferentes mecanismos de intervención de precios. 
 Régimen de libertad vigilada 
 Régimen de libertad regulada 
 Control directo de precios 
 
5.2.1.1 RÉGIMEN DE LIBERTAD VIGILADA DE PRECIOS 
 
Es el mecanismo por el cual todos los productores, formuladores, 
importadores, productores por contrato, distribuidores, comercializadores o 
vendedores de insumos agrícolas pueden establecer libremente la política de 
precios de sus productos, pero a su vez están obligados a reportare al 
Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural sobre la metodología y las variables 
que se tuvieron en cuenta para tal fin. 
 
 
                                            
6INSTITUTO COLOMBIANO AGRICOLA (ICA). Plaguicidas químicos. Recuperado de 




5.2.1.2 RÉGIMEN DE LIBERTAD REGULADA DE PRECIOS 
 
Es el mecanismo por el cual todos los productores, formuladores, importadores, 
productores por contrato, distribuidores, comercializadores o vendedores de 
insumos agrícolas deben establecer los precios siguiendo los criterios y la 
metodología establecida por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural. Este 
mecanismo solo se podrá ejecutar una vez se haya previamente implementado 
el mecanismo de Régimen de Libertad Vigilada de Precios. 
 
5.2.1.3 RÉGIMEN DE CONTROL DIRECTO DE PRECIOS 
 
Es la medida por la cual mediante una resolución el precio máximo de los 
insumos agropecuarios es fijado por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo 
Rural (MADR), de manera que ninguno de los productores, formuladores, 
importadores, productores por contrato, distribuidores, comercializadores o 
vendedores de insumos agrícolas podrán cobrar un valor mayor al establecido 
por el MADR. 
 
5.2.2 PROHIBICIÓN DE ALGUNOS AGROQUÍMICOS EN COLOMBIA 
 
Actualmente en Colombia existe una lista de plaguicidas que se han prohibido 
debido a la afectación que tienen sobre la salud. El glifosato es un insumo 
agrícola usado para la eliminación de malezas no deseadas en el sector agrícola. 
Investigaciones aportadas por la Organización Mundial de la Salud (OMS) 




para la salud. Así pues, la Autoridad Nacional de licencias ambientales (ANLA) 
mediante la resolución 1214 del 30 de septiembre del 2015 resuelve la 
suspensión temporal de la aspersión aérea de glifosato para la eliminación de 
cultivos ilícitos en el territorio colombiano. Debido a que esta era una medida 
preventiva y transitoria, para el año 2017 la Corte Constitucional emite un fallo 
en donde se prohíbe definitivamente cualquier posibilidad de volver a usar 
glifosato en programas de erradicación de cultivos ilícitos. 
 
5.3 MARCO TECNOLÓGICO 
 
El continuo desafío de aumentar las producciones agrícolas debido al 
crecimiento exponencial de la población mundial, ha hecho que día a día las 
compañías busquen mediante el uso de la tecnología mejorar la fabricación de 
maquinaria agrícola, semillas modificadas genéticamente y por Fitomejoramiento 
buscan mitigar los altos costos de producción y aumentar los rendimientos. Es 
por ello que Agrointegral dentro de su portafolio integra semillas transgénicas, 
productos de alta calidad, novedosos y maquinaria agrícola adaptada a las 
necesidades del agricultor local7 . 
 
Por ejemplo, las actuales formas de fumigación de cultivos son muy costosas, 
que implican una exposición de quien aplica el producto y adicional a ello, estos 
sistemas no discriminan entre la maleza, plaga y la planta del cultivo, de manera 
                                            
7 PMG BUSINESS IMPROVEMENT. Recuperado de https://www.pmgchile.com/nuevas-tecnologias-en-el-agro-11-





que los frutos son impregnados de agroquímicos y así pues el consumidor final 
también se ve afectado. Actualmente existen sistemas automatizados que hace 
más efectivo el proceso de fumigación, que evita el contacto directo con el 
producto químico y por ende reduce las patologías asociadas a este tipo de 
actividad en las personas, este sistema consta de una plataforma robótica móvil 
para fumigación, capaz de suministrar el herbicida básico a la planta sin 





















6. MARCO METODOLÓGICO 
 
Los modelos metodológicos y las herramientas utilizadas en el desarrollo de este 
trabajo serán explicados a continuación. 
 
6.1 MODELO PESTEL8 
 
El análisis PESTEL es una herramienta muy importante que se utiliza para 
estudiar el macroentorno de las organizaciones. Su objetivo no es realizar un 
análisis exhausto de todos los factores que afectan a la empresa, sino que se 
centra en el estudio de 6 factores importantes en la gestión estratégica como 
son: Factor Político, Factor Económico, Factor Social, Factor Tecnológico, Factor 
Ecológico y el Factor Legal. Con este estudio se busca identificar oportunidades 
y amenazas. De manera que las organizaciones deben tener la capacidad de 
aprovechar las oportunidades para minimizar o eliminar las amenazas. 
 
6.1.1 FACTOR POLÍTICO 
 
Los factores políticos están asociados a la política fiscal del país, las normas, 




                                            
8 JHONSON, Gerry, SCHOLES Kevan, WHITTINGTON Richard. Dirección Estratégica. Séptima Edición, 




6.1.2 FACTOR ECONÓMICO 
 
Están asociados al comportamiento de la economía del país en años anteriores 
y proyecciones para el año actual. Se relacionan con el precio de la moneda, los 
impuestos, los índices de desempleo, ingresos y consumo per cápita. 
 
6.1.3 FACTOR SOCIAL 
 
Aquí se tiene en cuenta aspectos relacionados con la población de interés 
(compradores, consumidores y clientes), las ocasiones de uso del producto, 
gustos, la moda, costumbres y temas culturales en general 
 
6.1.4 FACTOR TECNOLÓGICO 
 
En este estudio resulta importante analizar los sistemas de información, las 
normas que exijan el cumplimiento de prácticas industriales utilizando 
tecnologías específicas. Se miran todas las herramientas, recursos y programas 
que se utilizan para procesar y administrar la información de las organizaciones. 
 
6.1.5 FACTOR ECOLÓGICO 
 
La parte ambienta también es muy importante porque nos permite conocer el 
impacto que se genera sobre el medio ambiente, la normatividad ambiental, el 
manejo adecuado de residuos y lixiviados entre otros. 
 
 





Aquí se busca conocer el reglamento específico del negocio o del sector, la 
regulación de precios, licencias y permite saber si el sector es protegido o 
regulado. 
 
6.2 ANÁLISIS DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER9 
 
Al igual que en el análisis PESTEL, aquí también se busca identificar 
oportunidades y amenazas para la empresa, pero mediante un análisis con un 
enfoque competitivo. Es importante resaltar que la fuerza competitiva de las 
empresas depende del sector en el que se desempeñen. De manera que es 
importante saber que tan atractivo es el mercado y como es la competencia del 
mismo, conocer si existe una rivalidad alta o baja, que tan fácil pueden entrar a 
la industria nuevos competidores y que influencia tienen los proveedores y los 
clientes en las negociaciones. 
 
Según Michael Porter las cinco fuerzas competitivas para realizar este análisis 
son: 
 Rivalidad entre empresas competidoras. 
 Entrada potencial de nuevos competidores. 
 Desarrollo potencial de productos sustitutos. 
 Poder de negociación de los proveedores. 
 Poder de negociación de los consumidores. 
                                            
9 FRED, David. Conceptos de Administración Estratégica. 14. Ciudad de México: Pearson, 2013.  75p, 




6.2.1 RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS COMPETIDORAS. 
 
Se considera la más importante de las cinco fueras competitivas de Porter ya 
que una empresa puede tener éxito en la medida en que diseñen estrategias que 
les proporcionen ventajas sobre sus competidores. Hay que tener en cuenta que 
estas ventajas se convierten en una razón para que las otras empresas también 
diseñen sus buenas estrategias, generalmente con base a disminución de 
precios, valor agregado en los productos o mejora en la calidad de los mismos. 
Por otro lado, la competencia se vuelve más fuerte a medida que aumenta el 
número de competidores o cuando los consumidores no están fidelizados con 
una marca y el mercado les ofrece múltiples opciones para elegir el producto que 
quieran. 
 
6.2.2 ENTRADA POTENCIAL DE NUEVOS COMPETIDORES. 
 
La posibilidad de entrar fácilmente a una industria es un gran problema para las 
empresas ya posicionadas, es decir, si no existen barreras de entrada altas 
entonces la competencia puede aumentar. Para crear barreras de entrada y de 
cierta manera limitar el ingreso de nuevos competidores a las industrias, las 
empresas tienen la posibilidad de crear economías de escala, obtener tecnología 
avanzada y conocimientos técnicos especializados, cumplir con la normatividad 
requerida del sector, posesión de patentes y que se necesiten grandes 
requerimientos de capital para montar el modelo de negocio entre otros. Sin 
embargo, cuando estas barreras son altas aun así se da la entrada de nuevos 
competidores ya que vienen con estrategias basadas en productos de calidad, 




empresas ya existentes tienden también a reducir precios, generar valor 
agregado y crear mecanismos de financiamiento especiales para contra atacar 
a los nuevos competidores. 
 
6.2.3 DESARROLLO POTENCIAL DE PRODUCTOS SUSTITUTOS. 
 
Actualmente el mercado es un escenario muy dinámico en done las compañías 
no suelen preocuparse solo por la competencia de otras compañías que 
comercializan los mismos productos con marcas diferentes, sino que también 
prestan especial atención a la llegada de nuevos productos sustitutos que a 
pesar de competir en diferentes categorías logran satisfacer las mismas 
necesidades de otros productos diferentes, atentando contra el potencial de las 
organizaciones. Cuando el precio de los sustitutos disminuye entonces aumenta 
su presión competitiva debido a que las personas tienen más opciones para 
satisfacer sus necesidades y además con costos mucho menores. 
 
6.2.4 PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES. 
 
La competencia también se puede afectar por el poder de negociación de los 
proveedores ya que, si no se llega a acuerdos con ellos, y además tienen la 
libertad de terminar los contratos y no proveer materia prima a una determinada 
organización, entonces se la pueden ofrecer a otras empresas de la 
competencia. Esta situación se empeora cuando hay muchos proveedores y 
cuando solo existen pocos proveedores de materia prima sustitutas. Pareciera 




situación, pero los proveedores deben visionar que las organizaciones 
productoras tienen la posibilidad de diseñar estrategias de integración vertical 
hacia atrás para adueñarse de sus proveedores o construir sus propias plantas 
de producción de materias primas. Muchas organizaciones realizan integración 
vertical hacia atrás no solo por el riesgo a quedarse sin proveedores sino también 
por los altos precios que les ofrecen, por mala calidad, porque no son confiables 
o porque no logran satisfacer todas sus necesidades. También hay 
organizaciones que prefieren tener a otras empresas que les suministre la 
materia prima porque les sale más económico comprarla que producirla. En 
muchas ocasiones la mejor estrategia es buscar acuerdos entre proveedores y 
productores, en donde ambos se vean beneficiados con precios razonables y 
buena calidad entre muchas otras variables que mejoren la cadena de 
suministro. 
 
6.2.5 PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CONSUMIDORES. 
 
El poder de negociación de los clientes también afecta directamente la intensidad 
de competencia, ya que, si son clientes importantes que compran en grandes 
cantidades y con mucha frecuencia y además tienen buenos hábitos de pago, 
entonces los competidores harán todo lo posible para ofrecerles mejores precios 
y formas de pago más flexibles con el fin de convertirlos en clientes y fidelizarlos. 
Por todo esto las organizaciones deben generar mucho más valor para sus 





Los clientes pueden aumentar su poder de negociación en las siguientes 
situaciones. 
 Si pueden cambiar a otras marcas o a productos sustitutos sin incurrir en 
gastos excesivos.  
 Si son especialmente importantes para el vendedor. 
 Si los vendedores están luchando contra la caída en la demanda del 
consumidor. 
 Si están informados sobre los productos, precios y costos de los 
vendedores.   
 Si es su decisión comprar un producto y cuándo hacerlo.       
 
6.3 HERRAMIENTA DE LA MATRIZ DOFA10 
 
La matriz DOFA es una herramienta que me permite resumir los aspectos más 
importantes del análisis situacional de la organización, es decir, las 
oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas más importantes que se 
identifican con el análisis interno y externo se pueden resumir mediante una 
matriz DOFA y además de eso nos permite plantear acciones fundamentales 
para la planeación estratégica. 
 
En el análisis de las fortalezas y debilidades es importante establecer cuál es el 
grado de importancia que tienen las mismas en la organización o en el sector, 
ya que de estas depende la capacidad estratégica de la empresa. Esta 
                                            




capacidad no es absoluta, sino que depende mucho de los competidores. De 
esta manera el análisis DOFA se debe realizar con base a las amenazas, 
oportunidades, debilidades y fortalezas que se tienen respecto a las de la 
competencia. La tabla 1 muestra el esquema de una matriz DOFA 
 
Tabla 1.  Matriz DOFA 
 
Fuente. JHONSON, Gerry, SCHOLES Kevan, WHITTINGTON Richard. 
Dirección Estratégica. Séptima Edición, Madrid: Pearson Educación, 2006. 343 








La metodología utilizada para lograr los objetivos planteados esta resumida en 
la tabla número 2. 
 
Tabla 2. Marco metodológico parte 1. 
No OBJETIVO ESPECIFICO ACTIVIDAD METODOLOGIA 
1 Describir las oportunidades y 
amenazas de la organización 
mediante el análisis PESTEL. 
 
Consulta de fuentes secundarias 
de información para el modelo 
PESTEL, reunión con las 
diferentes áreas de la 
organización. 
Modelo PESTEL fuentes 
secundarias de información. 
 
2 Estudiar la competitividad de la 
empresa y del mercado 
mediante el análisis de las 
cinco fuerzas competitivas de 
Porter. 
Consulta de fuentes secundarias 
de información para el modelo 
de las 5 fuerzas competitivas, 
entrevista a la fuerza de ventas 
de la competencia, entrevista a 
el gerente de ventas. 
Modelo de las cinco fuerzas 
competitivas de M. Porter- 
Fuentes secundarias y 
primarias 
 
3 Establecer las fortalezas y 
debilidades de la empresa 
mediante un análisis interno. 
Charla con el Gerente general, 
con el área de crédito y cartera, 
con el área logística, compras, 
facturación y ventas. 
Modelo del Análisis Interno- 
fuente primarias de 
información. 
 
4 Establecer las fortalezas y 
debilidades de la empresa 
mediante un análisis interno. 
Análisis y correlación de  los 
resultados de  investigación 
internos y externas. 
Modelo DOFA - Fuentes 
primarias y secundarias. 
 
5 Analizar el portafolio de la 
empresa para Identificar cuáles 
son las líneas de negocio que 
tienen mayor rentabilidad y 
participación en la empresa y el 
mercado. 
Consulta de fuentes primarias de 
información financiera por línea 
negocio y consulta de fuentes 
secundarias sobre información 
del mercado. Al departamento 
de contabilidad e investigar cual 
es el market share de la 
empresa en el mercado. 
Modelo de la matriz BCG, 
ciclo del producto y 
benchmarking. 
 
6 Definir los objetivos del plan de 
marketing, de acuerdo con la 
situación encontrada en el 
diagnóstico. 
 
Revisión de toda la situación de 
la empresa y del mercado.  
 
Análisis de la matriz de Fred, 
la Matriz Poam, la Matriz del 
perfil competitivo, la matriz 
para evaluar los recursos y 
las capacidades de la 
empresa,  modelo Pestel, 
cinco fuerzas competitivas 
de Michel Porter, matriz 
DOFA, Matriz BCG y ciclo de 
vida de los productos Top 









Tabla 2. Marco metodológico parte 2. 
7 Diseñar las estrategias básicas 
de marketing para estimular la 
demanda. 
 
Consulta de fuentes secundarias 
básicas del marketing 
 
Metodología de la 
rentabilidad, estrategia de 




8 Diseñar estrategias de 
segmentación y 
posicionamiento en el retail. 
Elección del mercado Objetivo, 
identificación perfil del consumo. 
Estrategia de segmentación 
indiferenciada, diferenciada 
y concentrada  
9 Proponer estrategias para 
cada una de las variables de 
marketing. 
Identificación de las estrategias 
de precios, producto, plaza y 
promoción 
Marketing mix  
 
10 Formular planes de acción para 
las estrategias de marketing 
propuestas. 
Formulación de planes de acción 
para las estrategias de 
marketing propuestas. 
Matriz BCG, Matriz Ansoff, 
matriz de posición 
competitiva 
11 Formular planes de acción para 
las estrategias de marketing 
propuestas. 
 
Desarrollo de un presupuesto 
ajustado a las condiciones de la 
empresa y a los recursos con lo 
que ella cuanta tales como: 
capacidad directiva, financiera, 
tecnológica, talento humano y 
competitiva. 
Matrices para evaluar 
recursos y capacidades. 
 
12 Diseñar controles para la 
ejecución del plan de 
marketing. 
 
Análisis de los objetivos del plan 
de marketing para establecer 




13 Presentar el plan de marketing 
a la empresa. 
 
Presentación de un resumen 




14 Proponer el cronograma de 
actividades mediante un 
diagrama de Gantt. 



















PARTE II – PLAN DE MERCADEO 
 
7. ANÁLISIS SITUACIONAL 
 
7.1 ANÁLISIS EXTERNO BAJO EL MODELO DE PESTEL 
 
7.1.1 FACTOR POLÍTICO 
 
El desarrollo del sector agropecuario es decisivo en el consumo de 
agroquímicos, de manera que, si se estimula el uso de fertilizantes, herbicidas y 
pesticidas entre otros, entonces se favorecerá la demanda de los mismos. Por 
su parte el gobierno de Colombia a través del Ministerio de Comercio, Industria 
y Turismo le dio vigencia al decreto 1027 del 201811. Con este decreto se busca 
tener cero por ciento (0%) de aranceles para la importación de fertilizantes y 
plaguicidas con el fin de tener precios más competitivos para los agricultores. Lo 
anterior constituye una oportunidad porque le permite a Agrointegral importar 
materia prima y producto terminado sin altos costos en aranceles permitiéndole 
ser más competitivo. 
 
Otros factores políticos asociados al sector de agroquímicos están relacionados 
con toda la normatividad que deben cumplir las organizaciones inmersas en esta 
industria. Por ejemplo, la resolución 03759 del 16 de diciembre de 2003, 
                                            




establece las disposiciones sobre el Registro y Control de los Plaguicidas 
químicos de uso agrícola. Esta norma exige que todos los fabricantes, 
formuladores, importadores, exportadores, envasadores y distribuidores de 
plaguicidas químicos de uso agrícola, sean estos personas naturales o jurídicas, 
deben estar registrados ante ANC – ICA. Esto constituye una oportunidad porque 
actualmente Agrointegral Andina se encuentra registrada ante el ICA y puede 
operar sin ningún problema, teniendo ventajas sobre las empresas que no tienen 
este registro. 
 
Las disposiciones para el registro de venta de plaguicidas genéricos en Colombia 
están contenidas en la resolución 0'2899 del 2001. Este registro será expedido 
por el ICA con carácter indefinido o provisional para aquellos plaguicidas 
genéricos que cumplan con lo estipulado en el decreto 459 del año 2000. El 
artículo 2° de este último decreto establece que el plaguicida para el cual se le 
solicite el registro de venta debe contar con un certificado de análisis químico 
cualitativo y cuantitativo de sus ingredientes activos y un certificado de 
composición química para demostrar que el perfil de sus ingredientes activos 
está dentro del rango de las especificaciones técnicas del producto. 
 
Actualmente las comunidades y la naturaleza en general están siendo afectadas 
por todo el problema ambiental que muchas actividades industriales y 
económicas están causando. Por ello las empresas que comercializan 
agroquímicos tienen el compromiso de demostrar que están trabajando con 
productos de calidad, amigables con el medio ambiente o en lo posible demostrar 




Muchas compañías de distribución de insumos agrícolas buscan tener ventajas 
competitivas sobre sus competidores. Por su parte el Ministerio de Ambiente, 
Vivienda y Desarrollo Territorial le ofrece a este y a otro tipo de compañías o 
personas naturales, la posibilidad de estar amparadas con un dictamen técnico-
ambiental y de control de Plaguicidas químicos de uso agrícola. La resolución 
número 1442 del 14 de agosto de 2008 resuelta por el Ministerio de Ambiente, 
Vivienda y Desarrollo Territorial establece el procedimiento para la expedición de 
dicho dictamen12.  Esto se convierte en una Amenaza porque Agrointegral 
Andina no cuenta con este registro ambiental y se expone a sanciones por parte 
del Ministerio de Ambiente. Este registro nacional comprende muchas 
actividades relacionadas con los plaguicidas químicos, en las que se puede 
resaltar la importación, la fabricación, la formulación, la exportación, el envasado 
y la distribución de los mismos. El cumplimiento de esta resolución no es 
obligatorio, pero le daría ventajas a Agrointegral Andina frente a su competencia, 
ya que los clientes prefieren proveedores responsables y comprometidos con el 
medio ambiente. Los interesados se pueden dirigir al Ministerio de Ambiente, 
Vivienda y Desarrollo Territorial con la documentación contemplada en el 
numeral uno (1) del artículo tercero de la presente norma para iniciar el proceso. 
 
7.1.2 FACTOR ECONÓMICO 
 
El actual gobierno planteó que para el 2019 existe un déficit de 14 billones de 
pesos en el presupuesto nacional. Inicialmente se planteó la ley de 
                                            





financiamiento que buscaba gravar con IVA a los productos esenciales de la 
canasta familiar para cubrir este déficit, pero finalmente se llegó a un acuerdo y 
se excluyó esta propuesta. Por tal razón algunos sectores como el de los 
agroquímicos en Colombia sienten temor de que los recursos que ya no van a 
salir de los productos de la canasta familiar salgan de los insumos agrícolas, 
pero si esto sucediera entonces lo que se genera es un aumento en el costo de 
producción agrícola y por ende un aumento en el costo del producto, es decir, de 
nada sirve quitarle el IVA a los productos de la canasta familiar si se le va a 
imponer IVA a los agroquímicos, ya que esto tiene finalmente un mismo impacto 
sobre el agricultor. 
La agricultura es una de las actividades económicas más importantes en la 
economía del país, por lo que necesita de una política fiscal favorable que 
garantice su pleno desarrollo y sostenimiento. Para el primer semestre del 2018 
se presentó una desaceleración en el crecimiento del sector agropecuario 
comparado con el primer semestre del 2017, sin embargo, mantuvo una buena 
dinámica de crecimiento que se vio reflejado en un aumento de su PIB de un 
4.2%13. Este crecimiento es importante para otras actividades económicas 
relacionadas con la agricultura, como lo es el caso de la comercialización de los 
insumos agrícolas que se utilizan para el cuidado y mantenimiento de los 
cultivos, es decir, si la agricultura se fortalece seguramente la demanda de los 
agroquímicos también se aumenta14. 
 
                                            
13 LA REPUBLICA. Sector Agropecuario: Desempeño Reciente y Perspectivas. Recuperado de 
https://www.larepublica.co/analisis/sergio-clavijo-500041/sector-agropecuario-desempeno-
reciente-y-perspectivas-2772849 el 10/Marzo/2019. 
14 Información elaborada por los autores basados en el conocimiento del sector de los 




Para el año 2019 el gobierno aprobó un presupuesto de 2.4 billones de pesos 
que serán destinados al sector agropecuario. Según la Sociedad de Agricultores 
de Colombia (SAC) y el sector agropecuario en general, esta es una situación 
alarmante debido a que este bajo presupuesto podría limitar la ejecución de 
algunos programas de desarrollo. Consecuentemente con esta situación el 
presidente de la SAC, Jorge Bedoya, manifestó que el presupuesto para el 2019 
debería ser de aproximadamente 4 billones de pesos15  
 
Actualmente Colombia tiene vigente muchos tratados de libre comercio con 
naciones Americanas, Europeas y Asiáticas, pero especialmente uno de ellos 
impacta en el mercado de agroquímicos. A través de la ley 1372 del 07 de enero 
del 2010 se aprueba el Acuerdo de Libre Comercio entre la república de 
Colombia y los estados AELC ( Austria, Dinamarca, Reino 
Unido, Noruega, Portugal, Suecia y Suiza). Una de las líneas de negocio más 
importante de Agrointegral es Syngenta, la cual importa materia prima y producto 
terminado de China y Suiza. De manera que el anterior tratado representa una 
oportunidad para Agrointegral Andina, ya que le permite a través de Syngenta 
sin altos costos en aranceles. 
 
Por otro lado la línea de negocio más importante de Agrointegral Andina 
(Syngenta) que pertenece al grupo ChemChina actualmente se encuentra en un 
proceso de fusión con una compañía estatal China Sinochem, lo que podría 
                                            
15 RCN RADIO. Agricultores encienden las alarmas por presupuesto para el campo en 2019. Recuperado 
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consolidarla como la compañía más grande a nivel mundial en formulación y 
desarrollo de productos químicos16. Lo anterior representa una oportunidad para 
Agrointegral ofreciéndole un portafolio más amplio en el sector de los 
agroquímicos.   
 
7.1.3 FACTOR SOCIO-CULTURAL 
 
La actividad agrícola está directamente relacionada con el sector de insumos 
agropecuarios, ambos sectores son muy importante para la economía 
colombiana. Los agroquímicos son los productos preferidos por los agricultores 
para la protección y desarrollo de sus cultivos, debido a la efectividad que tienen 
en el control de plagas y en la nutrición de las plantas. Pero esta práctica implica 
una serie de efectos adversos tales como: La afectación de la salud de los 
campesinos agricultores y el deterioro del medio ambiente, incluso este 
problema trasciende al consumidor, que, aunque no tienen contacto directo con 
los insumos, se ven perjudicados por trazas de los mismos presentes en los 
alimentos. 
 
La falta de información y el escaso acompañamiento que realizan las autoridades 
respectivas sobre los campesinos agricultores hacen que estos ejerzan malas 
prácticas agrícolas. Ellos creen que el uso excesivo de plaguicidas mejorara su 
producción, pero contrario a esto lo que ocasionan es resistencia de las plagas 
                                            
16 LA REPUBLICA: No hay un plan definido sobre como formar una nueva compañía. Recuperado de 
https://www.larepublica.co/globoeconomia/empresas-quimicas-chemchina-y-sinochem-se-fusionaran-




a algunos productos, contaminación del medio ambiente y además intoxicación 
de quienes tienen contacto directo con el químico 
Por otro lado, cada vez las personas demandan mayor cantidad de alimentos, 
por lo que la agricultura a gran escala es necesaria para producirlos, al igual que 
los productos de protección y nutrición de cultivos como son los plaguicidas y 
fertilizantes. En el 2018 uno de los problemas de la agricultura colombiana es la 
baja productividad de algunas cosechas como son el arroz y el cacao, es decir, 
los agricultores no están protegiendo de manera adecuada sus cultivos. Esto es 
un problema de cultura y de malas prácticas del agro colombiano17. Lo anterior 
representa una oportunidad para Agrointegral Andina debido a que hay poca 
asistencia técnica y la compañía puede suplir esta necesidad. 
  
7.1.4 FACTOR TECNOLÓGICO 
 
Los factores tecnológicos asociados al sector de agroquímicos están 
básicamente relacionados con la química agrícola, con mejorar los sistemas de 
aplicación y los sistemas de producción que con el uso de maquinaria y 
tecnología de punta buscan optimizar los procesos de fabricación (mayor 
cantidad de producto en menor tiempo). 
 
En lo referente a los sistemas de aplicación se encuentra que las actuales formas 
de fumigación de cultivos son muy costosas, que implican una exposición de 
quien aplica el producto y además de eso, estos sistemas no discriminan entre 
la maleza, plaga y la planta del cultivo, de manera que los frutos son 
                                            
17 EL TIEMPO: Lo que tiene en jaque al agro colombiano. Recuperado de 




impregnados de agroquímicos y así pues el consumidor final también se ve 
afectado. Para el cultivo de tomates en Colombia existe un sistema automatizado 
que hace más efectivo el proceso de fumigación, que evita el contacto directo 
con el producto y por ende reduce las patologías asociadas a este tipo de 
actividad en las personas; este sistema consta de una plataforma robótica móvil 
para fumigación, capaz de suministrar el herbicida básico a la planta sin 
necesidad de tener un operario18. Agrointegral no cuenta con esta tecnología y 
existe la posibilidad de que la competencia la adquiera para generar propuesta 
de valor a los clientes; por lo que esta situación genera una amenaza. 
 
Por otro lado, la optimización de los sistemas de producción y la fabricación de 
agroquímicos más eficientes y ecológicos se han convertido en las prioridades 
de muchas empresas dedicadas a esta industria. Bayer CropScience, empresa 
del grupo Bayer y competencia directa de Agrointegral Andina, lanza su planta 
para la producción de agroquímicos en el municipio de Soledad, Atlántico. Esta 
planta es una de las más modernas en América Latina y cumple con las normas 
nacionales en Salud, Seguridad y Ambiente: ISO 90001 versión 2000, ISO 
14001, OHSAS 18001-1999; NTC OHSAS 18001-2000, Buenas Prácticas de 
Manufactura y BASC. La sofisticada tecnología con la que cuenta esta planta le 
permite realizar la mezcla y empacado de herbicidas, insecticidas y fungicidas 
                                            
18 RODRIGUEZ, Edwin, ZABALA, Martin. Desarrollo de sistema autónomo y prototipo robótico para 
fumigación de cultivos de tomate. Recuperado de 




con altos índices de calidad y seguridad que le dan al agricultor la protección 
adecuada, pero sobre todo segura de sus frutos19. 
Debido a que Agrointegral no fabrica los productos, sino que se encarga de su 
distribución esta planta de producción de Bayer constituye una clara amenaza. 
 
7.1.5 FACTOR ECOLÓGICO O AMBIENTAL 
 
Debido a los daños ambientales que causan muchos plaguicidas y que aún 
siguen siendo comercializados, el Instituto Colombiano Agropecuario (ICA) ha 
cancelado el registro de aproximadamente 254 de estos pesticidas. 
 
Según María Dolores Raigón, profesora de la Universidad politécnica de 
valencia, los insumos agrícolas son potencialmente dañinos para las personas 
que los aplican sobre sus cultivos, para quienes ingieren los productos de las 
cosechas y para todo el medio ambiente en general. Por su parte la Organización 
de las naciones unidas para la Alimentación y la agricultura (FAO), asegura que 
el uso de plaguicidas contamina directamente las aguas subterráneas, las cuales 
llegan a cuerpos de aguas tales como lagos, embalses y estanques, en donde 
se concentran grandes cantidades de residuos orgánicos y se produce un 
crecimiento desmedido de algas en detrimento de otras plantas y animales 
acuáticos. Por otro lado, la investigadora de la universidad nacional de Colombia, 
sede Palmira, Marina Sánchez asegura que la ingesta de alimentos cultivados 
con agroquímicos incide en afectaciones nerviosas, y que además los 
                                            






compuestos organofosforados estimulan el crecimiento de células cancerígenas. 
Toda esta mala reputación que tienen los agroquímicos y la incidencia de los 
productos contaminados con trazas de plaguicidas se convierten en una 
amenaza para el sector de insumos agrícolas. 
 
Es importante el control y la vigilancia epidemiológica asociada al uso de 
plaguicidas, ya que estos son productos con un fuerte impacto ambiental y son 
ampliamente utilizados en la agricultura colombiana. Así pues, se busca evitar 
que el mal manejo de estos productos y de sus residuos afecten la salud de la 
comunidad, la sanidad animal y vegetal o causen deterioro del medio ambiente. 
Para ello el presidente de la republica decreta mediante la norma número 1843 
del 22 de julio del 199120 las disposiciones para el uso y manejo adecuado de 
los plaguicidas y sus residuos. Esta norma contempla que toda persona natural 
o jurídica que se dedique a la producción, distribución o formulación de 
plaguicidas requiere obtener licencia sanitaria de funcionamiento, debe 
garantizar que los desechos de plaguicidas reciban un tratamiento previo a su 
disposición final. Esto constituye una oportunidad para Agrointegral Andina 





                                            
20 INVIMA, Norma número 1843 del 22 de julio del 1991. recuperado de 
https://www.invima.gov.co/decretos-en-plaguicidas-de-uso-domestico/decreto-1843-1991-





7.1.6 FACTOR LEGAL 
 
El ministerio de agricultura y desarrollo rural es la autoridad encargada de regular 
los precios de los insumos agropecuarios, este ministerio cuenta con una política 
que consiste en tres diferentes mecanismos de intervención de precios según 
dicta la ley. 
 Régimen de libertad vigilada 
 Régimen de libertad regulada 
 Control directo de precios 
 
Esta política es desarrollada por el Estado buscando evitar decisiones 
individuales o acuerdos entre compañías que quieran manejar de manera 
inadecuada los precios y atentar contra la libre competencia, y además afectando 
la disponibilidad de los insumos o la capacidad monetaria del agricultor para su 
obtención. Para ello  se establecen mediante la Resolución 387 del 22 de 
Diciembre de 201121 la política de fijación de precios para los insumos 
agrícolas. 
Es el mecanismo por el cual todos los productores, formuladores, 
importadores, productores por contrato, distribuidores, comercializadores o 
vendedores de insumos agrícolas pueden establecer libremente la política de 
precios de sus productos, pero a su vez están obligados a reportare al 
                                            
21 MINSALUD, Resolución 387 del 2011. Recuperado de 
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/Resolucion-387-de-




Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural sobre la metodología y las variables 
que se tuvieron en cuenta para tal fin. 
Es el mecanismo por el cual todos los productores, formuladores, importadores, 
productores por contrato, distribuidores, comercializadores o vendedores de 
insumos agrícolas deben establecer los precios siguiendo los criterios y la 
metodología establecida por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural. Este 
mecanismo solo se podrá ejecutar una vez se haya previamente implementado 
el mecanismo de Régimen de Libertad Vigilada de Precios. 
Es la medida por la cual mediante una resolución el precio máximo de los 
insumos agropecuarios es fijado por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo 
Rural (MADR), de manera que ninguno de los productores, formuladores, 
importadores, productores por contrato, distribuidores, comercializadores o 
vendedores de insumos agrícolas podrán cobrar un valor mayor al establecido 
por el MADR. 
El presidente de la república de Colombia en ejercicio de sus facultades 
constitucionales y legales, mediante la norma 1988 del 12 de septiembre de 
201322 decreta que todos los agentes económicos que se dediquen a la 
producción, formulación, importación, distribución, comercialización o venta de 
fertilizantes y plaguicidas, deberán reportar la información de precio de lista, 
ventas netas (valor y volumen), información de clientes y proveedores, costos de 
financiación, transportes, producción y comercialización al Ministerio de 
                                            
22 PRESIDENCIA. Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural. Recuperado de 
http://wsp.presidencia.gov.co/Normativa/Decretos/2013/Documents/SEPTIEMBRE/12/DECRETO%2019




Agricultura y Desarrollo Rural (MADR); esto con el fin de que esta autoridad 
pueda revisar y determinar el mecanismo de intervención de la fijación de precios 
de los insumos anteriormente mencionados asegurando la protección de los 
ingresos de los campesinos y la estabilidad social del campo23. Agrointegral 
Andina realiza el reporte de esta información cuando las autoridades la solicitan 
para dar fe de su buena operación y de que comercializa con precios justos, por 
lo que esto le brinda una oportunidad de sacar ventajas ante los competidores 
que no cumplan con esta norma. 
 
En un informe publicado por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural 
(MADR) entre el 2015 y el 2016 se muestra la información correspondiente a la 
vigilancia que se realizó sobre 53437 empresas productoras– importadoras de 
fertilizantes y plaguicidas que debían reportar información de 7.782 productos, 
de igual manera se vigilaron 4.591 distribuidores de fertilizantes y plaguicidas. 
En este informe también se muestra información de 221 empresas productoras–
importadoras de medicamentos biológicos y veterinarios pero que no son de 
interés para el presente trabajo. Los resultados de la vigilancia a estas empresas 





                                            
23 ICA. Indice de normatividad. Recuperado de https://www.ica.gov.co/normatividad/indice-de-








Gráfica 2. Porcentaje de empresas productoras-importadoras que reportan 









Gráfica 3. Porcentaje de productos reportados bajo el régimen de libertad 





Fuente: MADR - Reporte Régimen de libertad Vigilada de precios de insumos 
agropecuarios 
 
Como se puede observar en el gráfico 2, para el año 2014 solo el 40% de las 
empresas productoras–importadoras de fertilizantes y plaguicidas reportaron su 
información ante el MADR, para el año 2015 este porcentaje aumenta al 45%, 
pero aún sigue siendo un porcentaje muy bajo. Para el caso de las empresas 
distribuidores de fertilizantes y plaguicidas la figura 1 muestra que en el año 2014 
solo el 10% reportaron la información, para el año 2015 este porcentaje aumentó 
al 12%. 
 
La gráfica 3 muestra que para el año 2014 se logró tener información del 77% 
de todos los productos de estas empresas que reportaron mientras que para el 
año 2015 este porcentaje fue del 61%. Sin importar la razón por la cual las 
empresas no están reportando la información al MADR, esto resulta muy 
preocupante porque claramente en el mercado de agroquímicos no hay una total 
cobertura del control de las políticas de los precios. Esto constituye una amenaza 
para Agrointegral Andina porque se pueden originar acciones o acuerdos entre 
las empresas para manejar los precios de tal manera que se atente contra la libre 
competencia y además se puede afectar la disponibilidad de los productos para 
los agricultores. 
 
Los proveedores de los insumos agropecuarios son quienes financian todo el 
proceso de compra, producción e importación de los mismos, esto les permite 




través de mecanismos tales como el pago a crédito, sin papeleo y aprobación 
inmediata los proveedores propician una dependencia de los agricultores hacia 
ellos. En estos casos el agricultor obtiene fácilmente el producto y está dispuesto 
a pagar el precio que sea y con intereses altos24. 
 
7.1.6.1 REGLAMENTACIÓN DE ALMACENAMIENTO, DISTRIBUCIÓN Y 
EXPENDIO. 
 
El capítulo VI del decreto 1843 del 22 de julio del 199125 plantea que toda 
persona natural o jurídica que almacene, distribuya o expenda plaguicidas debe 
obtener Licencia Sanitaria de Funcionamiento expedida por la Dirección 
Seccional de Salud correspondiente, la cual tendrá vigencia de cinco (5) años, 
renovable por períodos iguales.  
 
Según lo contemplado en el capítulo VIII del decreto 1843 del 22 de julio del 1991 
toda persona natural o jurídica que se dedique al transporte de plaguicidas por 
vías terrestre, aérea, marítima o fluvial, deberá obtener licencia de transporte por 
el término de cinco (5) años renovable por períodos iguales, expedida por las 
Direcciones Seccionales de Salud. Esto se convierte en una oportunidad para 
Agrointegral, porque cumple con la reglamentación de almacenamiento, 
distribución, expendio y transporte y le da ventajas ante las organizaciones que 
operen sin el cumplimiento de dicha norma. 
 
                                            
24 REPCAR: Mejorando el manejo de plaguicidas en Colombia, Costa Rica y Nicaragua. 
Recuperado de http://cep.unep.org/repcar/acerca-del-proyecto/publicaciones-
finales/REPCar%20Regional%20publication-es.pdf el 01/05/2019. 
25 INVIMA, decreto no. 1843 de 1991. Recuperado de https://www.invima.gov.co/decretos-en-




Mediante la resolución OC384 del 21 de febrero del 200026 se dictan las 
disposiciones para el uso adecuado de Plaguicidas Químicos. Los titulares de 
los Registros de venta de plaguicidas deben realizar seguimiento de sus 
productos hasta el nivel de consumidor, supervisando que su utilización se haga 
bajo condiciones de uso aprobadas, evitando la incidencia de cualquier problema 
proveniente por el inadecuado manejo o aplicación de los productos y su 
expendio se realice exclusivamente en las zonas agroecológicas donde se 
cultiven las especies agrícolas para los cuales fue aprobado el respectivo registro 
y a través de almacenes inscritos en el ICA. 
 
Actualmente Agrointegral distribuye los productos, pero no realiza ningún tipo de 
monitoreo para verificar que el consumidor final le esté dando el uso adecuado, 
por lo que esta resolución se convierte en una amenaza, ya que si la 
competencia le da cumplimiento a la norma entonces podrían estar ganando y 
fidelizando clientes.  
 
La resolución 30058 del 14 de agosto del 201827 establece la metodología para 
determinar el periodo de reentrada (reingreso) pos aplicación de plaguicidas 
químicos de uso agrícola. La determinación del periodo de reentrada será 
obligatoria para todos los plaguicidas químicos de uso agrícola, deberá ser 
indicado por el titular del registro en el etiquetado del producto. Todos los 
productos que distribuye Agrointegral tienen estipulado este tiempo de reingreso 
                                            
26 LEGIS, Resolución 384 del 2000. Recuperado de 
http://legal.legis.com.co/document/Index?obra=legcol&document=legcol_75992041b626f034e0430a01
0151f034 el 20 de abril del 2019. 
27 Analdex, Resolución 30058 del 2018. Recuperado de http://www.analdex.org/wp-




en su etiqueta, por lo que esta sería una oportunidad debido a que no toda a 
competencia maneja productos que cumplan con esta reglamentación. 
 
Los requisitos para obtener el registro de importador de plaguicidas químicos de 
uso agrícola para uso directo los estipula la resolución 5469 del 14 de diciembre 
del 201228. La importación de producto terminado y materia prima hace parte de 
la operación de Agrointegral, de manera que da cumplimiento a esta norma, la 
cual se convierte en una oportunidad que se debe aprovechar para sacar ventaja 
ante las organizaciones que no importen por no tener este registro. 
 
El glifosato es un insumo agrícola usado para la eliminación de malezas no 
deseadas en el sector agrícola y forestal. Este compuesto es ampliamente usado 
en la erradicación de cultivos ilícitos y en Colombia se ha usado por más de 30 
años. Desde hace algunos años se ha venido cuestionando el uso de este 
herbicida por su supuesta afectación a la salud humana y a otros cultivos de 
pancoger, incluso se dice que la fumigación aérea de este producto es la 
causante de muchos desplazamientos en Colombia. Consecuentemente con 
esto, investigaciones aportadas por la Organización Mundial de la Salud (OMS)29 
arrojan resultados de que este compuesto es altamente cancerígeno y perjudicial 
para la salud. Así pues, la Autoridad Nacional de licencias ambientales (ANLA) 
mediante la resolución 1214 del 30 de septiembre del 2015 resuelve la 
suspensión temporal de la aspersión aérea de glifosato para la eliminación de 
                                            
28 INSTITUTO COLOMBIANO AGROPECUARIO (ICA), resolución 5469 de 2012. Recuperado de 
https://www.icbf.gov.co/cargues/avance/docs/resolucion_ica_5469_2012.htm el 23 de abril de 2019. 
29 SEMANA SOSTENIBLE, glifosato, ¿malo para la coca y bueno para la comida? recuperado de 
https://sostenibilidad.semana.com/medio-ambiente/articulo/glifosato-malo-para-coca-bueno-




cultivos ilícitos en el territorio colombiano. Debido a que esta era una medida 
preventiva y transitoria, para el año 2017 la Corte Constitucional emite un fallo 
en donde se prohíbe definitivamente cualquier posibilidad de volver a usar 
glifosato en programas de erradicación de cultivos ilícitos30. Esto constituye una 
amenaza porque se ha perdido mucha participación de mercado de productos a 
base de glifosato, los cuales hacen parte del portafolio de Agrointegral. 
 
7.2 ANÁLISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER 
 
7.2.1 BARRERAS DE ENTRADA 
 
7.2.1.1 LAS ECONOMÍAS DE ESCALA 
 
El sector de agroquímicos requiere capitales muy grandes para que cualquier 
compañía ingrese a ganar mercado como el Latinoamericano. En los últimos 
años ha habido varias fusiones que muestran una tendencia clara que el 
mercado se ha vuelto cada vez más estrecho para las pequeñas compañías 
aumentando las barreras de entrada al tener que competir con mega compañías 
que se han ido fusionando como Bayer-Monsanto, Dow Agroscences con Dupont 
y la última compra que hizo la compañía india UPL por un valor de US $4200 
millones, esta barrera de entrada tan alta hace que Agrointegral Andina sea más 
dependiente de las multinacionales que tienen mucho capital convirtiéndose en 
una amenaza que aumenta el poder de negociación del proveedor. 
                                            
30 AGRONET: Los productores y comercializadores de insumos agropecuarios agentes 
económicos del sector agro deberán reportar información al MADR - 01 de octubre de 2013. 






7.2.1.2 DIFERENCIACIÓN DE PRODUCTO 
 
En cuanto a diferenciación de producto y marca las compañías multinacionales 
han invertido bastante en Branding, haciendo que las barreras de entrada sean 
mucho más altas para compañías pequeñas que hasta ahora inician; además, la 
curva de aprendizaje que han recorrido las grandes empresas hace que aún sea 
más demorado su ingreso lo que hace que sea una oportunidad competitiva para 
Syngenta. 
 
7.2.1.3 REQUISITOS DE CAPITAL 
 
Los requisitos de capital para investigación y desarrollo para las compañías 
grandes no representan mucho problema como para las compañías pequeñas. 
Normalmente las empresas de genéricos esperan a que caduquen las patentes 
de las multinacionales para iniciar a usufructuarse de las moléculas que ya 
perdieron su patente representando una amenaza para Syngenta y su 
distribuidor. 
 
7.2.1.4 ACCESO A LOS CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 
Esta barrera de acceso a los canales de distribución es alta ya que cualquier 
distribuidor no va a cambiar una compañía con la cual lleva una relación a largo 
plazo y una facturación importante para dar entrada a una compañía que aún no 
lleva trayectoria en el mercado y puede ser muy inestable, siendo esto una 





7.2.1.4.1 TECNOLOGÍA DE PRODUCTO PATENTADO 
 
Las compañías como Syngenta tienen el poder de invertir en investigación y 
desarrollo, pero al compararlas con la competencia (Bayer) se encuentra que 
esta posee un capital mucho mayor debido a la integración horizontal que realizo 
con Monsanto el 2018. Esto representa una amenaza debido a que Bayer tiene 
mayor capital de inversión para el desarrollo de nuevos productos. 
 
7.2.1.5 UBICACIONES FAVORABLES 
 
La gran mayoría de empresas multinacionales tienen puntos estratégicos de 
producción, empaque y distribución que les permite tener una posición ventajosa 
frente a compañías emergentes, que tienen que maquilar desde el exterior, 
entregar en los puertos y luego a bodegas en el interior del país generando 
muchas veces repises en fletes y poca respuesta a una demanda fortuita de 
mercancía. Adicional a esto, las plantas productoras ubicadas en China que 
durante el 2017 a 2018 que no cumplían con las normas de calidad y protección 
al medio ambiente fueron cerradas, solo el 10% de las 2000 que existían 
quedaron en pie generando a nivel global un incremento de los Agroquímicos en 
un 6,9%31. Esto sin duda representa una oportunidad para Syngenta y su 
distribuidor. 
 
                                            
31  LA NACION: Por el cierre de plantas en china, en el mundo ya subieron 6,9% los precios de los agroquímicos. 
Recuperado de HTTPS://WWW.LANACION.COM.AR/ECONOMIA/CAMPO/POR-EL-CIERRE-DE-
PLANTAS-EN-CHINA-EN-EL-MUNDO-YA-SUBIERON-69-LOS-PRECIOS-DE-LOS-





7.2.1.6 CURVA DE APRENDIZAJE O DE EXPERIENCIA 
 
La curva de aprendizaje a través del distribuidor (Agrointegral Andina SAS) ha 
sido bastante importante ya que lleva 32 años distribuyendo la línea Syngenta, 
conociendo los clientes y su crecimiento, el mercado donde se desarrolla y su 
dinámica. Es por ello que el costo unitario de distribución es bajo y la experiencia 
de producción acumulada es más amplia con respecto a otros distribuidores, 
siendo esto una fortaleza y una oportunidad frente a los competidores. 
 
7.2.1.7 LA POLÍTICA DEL GOBIERNO 
 
Las políticas gubernamentales en Colombia como en muchos países tienen un 
riguroso protocolo y documentación para el ingreso e importación de productos 
como: agroquímicos, fertilizantes, fertilizantes foliares, coadyuvantes etc.; 
requieren de documentos como los de la DIAN en el Art 121 decreto 268532 
donde se deben entregar registros y licencias de importación, así como también 
certificados de origen entre muchos otros. Régimen licencia previa: allí aparecen 
aquellas que tienen exención de gravámenes arancelarios. Registros de 
importación ICA e INVIMA.  
 
Por todo lo anterior se concluye que las barreras de entrada son altas y esto es 
una oportunidad ya que cada vez es más complejo la participación de nuevas 
                                            
32 DEPARTAMENTOS DE CAMBIOS INTERNACIONALES: Proceso de importación de mercancías a 
Colombia  aspectos aduaneros. Recuperado de 




empresas en este mercado y las que existen se complementan para aumentar 
fuerzas y crecer en el mercado mundial33. 
 
7.2.2 EL PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS COMPRADORES 
 
El poder negociación de los clientes para la línea de Syngenta es bastante alto 
ya que el 90% de los productos son productos genéricos y algunos son sustitutos 
por ejemplo el producto de la Marca Score, cuyo ingrediente activo es 
Difeneconazol presenta varios genéricos con diferente nombre de marca y con 
el mismo activo, y presenta varias opciones de manejo para el control de 
manchas foliares en los cultivos. Además de las Estrobirulinas que son otro 
grupo de fungicida que controla la misma enfermedad.  Debido a que el poder 
de negociación de los compradores es alto entonces esto sería una amenaza 
porque le permite al cliente tener el control de las negociaciones. 
 
7.2.3 EL PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES 
 
El poder de negociación de los proveedores es alto ya que el 80 % de las ventas 
de Agrointegral corresponden a la línea Syngenta, adicional a esto existe un 
contrato de exclusividad de la línea Syngenta en Cundinamarca y Boyacá donde 
Agrointegral no puede distribuir ninguna otra marca que choque directamente 
con el portafolio de productos de Syngenta. Este alto poder de negociación de 
                                            
33 LA NACION: OTRO CAMBIO DE MANOS EN AGROQUÍMICOS: UPL PAGÓ US$4200 MILLONES POR ARYSTA. 
Recuperado de HTTPS://WWW.LANACION.COM.AR/ECONOMIA/CAMPO/OTRO-CAMBIO-DE-MANOS-EN-




los proveedores representa una amenaza para Agrointegral porque está 
sometido a funcionar bajo ciertas condiciones que de no cumplirse pueden 
comprometer la operación.  
 
7.2.4 AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS 
 
La amenaza de productos sustitutivos es alta debido a que la tendencia del 
mercado está en desarrollar moléculas amigables con el medio ambiente. Tal es 
caso de los productos de elaboración orgánica.  
 
7.2.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES 
 
En el sector de los agroquímicos se observa una rivalidad muy alta entre los 
competidores del sector Agro debido a que existen más de 20 compañías 
peleando el mercado de papa, hortalizas, arroz, banano, flores, caña entre otros 
productos agrícolas. La gran mayoría de estas posee un número importante de 
pesticidas genéricos que atacan a las marcas originales con productos más 
baratos, unos de buen desempeño en campo y otros muy regulares. Para dar un 
ejemplo la compañía UPL de origen indio viene dando pasos agigantados en el 
posicionamiento de sus productos en el mercado a nivel mundial, teniendo un 
crecimiento del 25% en Latinoamérica en el 2016 ocupando un decoroso décimo 
primer lugar en el Top. Posee 27 plantas de fabricación a nivel mundial dejándolo 
en una posición muy cómoda para llegar a pelear con precios a las empresas 
cabeza del grupo. Esto origina que la rivalidad entre competidores es cada vez 




vez más atomizado por precio esto representa una amenaza ya que deteriora los 
márgenes del distribuidor. 
 
La rivalidad entre competidores se da porque hay muchos oferentes en el 
mercado ya que cada uno de ellos quiere ganar una posición importante dentro 
del sector, esto trae como consecuencia la baja de precios, lanzamiento de 
campañas publicitarias y el lanzamiento de nuevos productos al mercado. Esto 
desde luego puede traer como consecuencia un detrimento de la rentabilidad 
para las empresas y el sector evidenciándose una amenaza. 
 
7.2.5.1 GRAN NÚMERO DE COMPETIDORES IGUALMENTE 
EQUILIBRADOS 
 
La rivalidad en el sector será alta o baja según el tamaño; en el caso de Syngenta 
la rivalidad es alta ya que existen otros competidores de tamaño igual o menor 
que compiten con precio y también le apuestan a ganar mercado deteriorando el 
margen para la compañía lo que genera una amenaza inminente para 
Agrointegral. 
 
7.2.5.2 CRECIMIENTO LENTO EN EL SECTOR INDUSTRIAL 
 
El sector agrícola creció durante el primer trimestre del periodo de 2018 en un 
2% lo que aportó positivamente al PIB. Esto hace que haya más participación de 




nuevas que quieran robar mercado, si no que las ya existentes realizan 
adquisiciones o fusiones esto es una oportunidad media.34. 
 
7.2.5.3 COSTOS FIJOS O DE ALMACENAMIENTO 
 
Los costos fijos y de almacenamiento impactan a Syngenta y a Agrointegral 
debido a que los bodegajes y los costos operativos obligan a la empresa a sacar 
promociones al mercado lo que implica salir a una guerra de precios dentro del 
sector generando una amenaza en términos económicos . 
 
7.2.5.4 FALTA DE DIFERENCIACIÓN O COSTOS CAMBIANTES 
 
Los productos de Syngenta son caracterizados por ser productos de alta calidad, 
sin embargo, dentro del mix de productos se encuentran varios que poseen las 
compañías de genéricos lo que hace que la competencia se vaya a precio 
dejando por fuera muchas veces a los productos de marca, lo cual representa 
una amenaza que arremete contra los márgenes de la compañía Agrointegral. 
7.2.5.5 COMPETIDORES DIVERSOS  
 
Las diversas de compañías de Agroquímicos hacen que el mercado se aborde 
de diferentes maneras como: acompañamiento en campo, planes comerciales 
con los dealer, o ventas directas no a través de distribuidor o todas combinadas, 
                                            
34 INFOCAMPO: UPL En el top ten mundial de venta de agroquímicos. 
Recuperado de https://www.minagricultura.gov.co/noticias/Paginas/El-sector-agropecuario-mantiene-un-crecimiento-




moldean el precio al cual van a salir al mercado. Esto genera un incremento en 
la rivalidad de los competidores. La rivalidad entre competidores alta constituye 
una amenaza para Agrointegral especialmente para una de sus principales 
líneas de negocio como Syngenta, ya que el mercado es mucho más competido 























8. DIAGNÓSTICO INTERNO 
 
El análisis de las debilidades y fortalezas se realizó a través de las matrices de 
diagnóstico interno de FRED-DAVID que son presentadas en las tablas 3 a 7. 
Tabla 3. Matriz de Capacidad Directiva 
Capacidad Directiva 








































Imagen corporativa   X           x      
Responsabilidad Social    X          x     
Uso de Planes Estratégicos        X      X     
Velocidad de respuesta a 
condiciones cambiantes 
   X          x     
Flexibilidad de la estructura 
organizacional 
   X            x   
Comunicación y control 
gerencial 
 X            x   
Orientación empresarial  X            X     
Habilidad para atraer y retener 
gente altamente creativa 
         X    X    
Habilidad para responder a la 
tecnología cambiante 
  X     X   
Agresividad para enfrentar la 
competencia 
  X     X   
Sistemas de control     X    X  
Evaluación de gestión      x    X 
Fuente: Los autores, con base en observación, documentos de la empresa y 







Tabla 4. Matriz de Capacidad Financiera 
Capacidad Financiera 
Fortalezas Debilidades Impacto 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
Acceso a capital cuando lo 
requiere 
 X            X     
Grado de utilización de su 
capacidad de 
endeudamiento 
 X               X 
Facilidad para salir del 
mercado 
 X              X   
Rentabilidad, retorno de la 
inversión 
 X           x    
Liquidez, disponibilidad de 
fondos internos 
 X            X   
Habilidad para competir con 
precios 
      X     X     
Inversión de capital.  
Capacidad para satisfacer la 
demanda 
 X           X     
Estabilidad de costos    X        X     
Elasticidad de la demanda 
con respecto a los precios 
   X             X   
           
Fuente: Los autores, con base en observación, documentos de la empresa y 











Tabla 5. matriz de Capacidad Tecnológica 
Capacidad Tecnológica 
Fortalezas Debilidades Impacto 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
Habilidad técnica de 
manufactura 
       X          X 
Capacidad de innovación    X           X   
Nivel de tecnología utilizado 
en los procesos 
       X     X     
Fuerza de patentes y 
procesos 
   X   X   
Efectividad de la producción 
y programas de entrega 
    x  X   
Valor agregado del servicio  X      x  
Intensidad de mano de obra 
en el servicio 
 X      x  
Economía de escala X      X   
Nivel tecnológico  X      X  
Aplicación de tecnología de 
computadores 
 X     X   
Nivel de coordinación e 
integración con otras áreas 
   X   X   
Fuente: Los autores, con base en observación, documentos de la empresa y 











Tabla 6. Matriz de Capacidad de Talento Humano 
Capacidad del Talento 
Humano 
Fortalezas Debilidades Impacto 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
Nivel académico del talento X      X   
Experiencia técnica X      X   
Estabilidad X      X   
Rotación    X   X   
Pertenencia  X     X   
Motivación    X   X   
Nivel de remuneración  X     X   
Accidentalidad X       X  
Retiros    X   X   
Índices de desempeño  X      X  
Fuente: Los autores, con base en observación, documentos de la empresa y 














Tabla 7. Matriz de Capacidad Competitiva 
Capacidad del Competitiva 
Fortalezas Debilidades Impacto 
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo 
Fuerza de producto, calidad, 
exclusividad 
X       X  
Lealtad y satisfacción del 
cliente 
 X     x   
Participación del mercado X      x   
Bajos costos de distribución y 
ventas 
   X   X   
Uso de la curva de 
experiencia 
X      X   
Uso del ciclo de vida del 
producto y del ciclo de 
reposición 
   X    X  
Inversión en I&D para 
desarrollo de nuevos 
productos 
 X     X   
Grandes barreras en entrada 
de productos en la compañía 
 X      X  
Ventaja sacada del potencial 
de crecimiento del mercado 
 X     X   
Fortaleza de los proveedores 
y disponibilidad de insumos 
   X   X   
Administración de clientes    X   X   
Portafolio de productos X      X   
Programas post-venta    X   x   
Fuente: Los autores, con base en observación, documentos de la empresa y 












 Agrointegral Andina posee una imagen corporativa fuerte frente al 
mercado. 
 Agrointegral posee una alta orientación empresarial. 
 Agrointegral posee un alto capital de inversión con capacidad para 
satisfacer la demanda de sus clientes y desarrollar proyectos de mejora 
continua. 
 El retorno a la inversión de la compañía es muy bueno. 
 Syngenta y Agrointegral poseen una economía de escala de origen chino 
y brasileño. 
 Agrointegral y Syngenta poseen una experiencia técnica en Colombia 
dentro de todos los mercados agrícolas del país. 
 La fuerza de los producto, calidad y exclusividad es bastante alta. 
 La curva de experiencia y aprendizaje de Agrointegral es importante 
dentro del sector. 











 Actualmente Agrointegral no desarrolla planes estratégicos para tomar 
decisiones. 
 Debido a que Agrointegral es un distribuidor posee baja habilidad para 
competir con precios. 
 Agrointegral no posee un desarrollo de patentes de sus productos. 
 La tasa de rotación en Agrointegral es alta.  
 Los Costos de distribución y venta son altos. 
 La compañía no hace mucho esfuerzo para retener a sus empleados 
cuando estos ofrecen otras opciones de trabajo. 
 Por ser Agrointegral un intermediario los márgenes no son muy grandes 
y esto evita ser competitivo con los precios. 
 La administración y control de los clientes es baja debido a que no hay 




 La curva de aprendizaje de Agrointegral es muy importante dentro del 
sector debido a sus 32 años en el mercado. 
 El tener una relación con los clientes de más de 40 años en el mercado le 
da prelación a Agrointegral frente a nuevos proveedores 
 Lo anterior representa una oportunidad para Agrointegral ofreciéndole un 




 Importación de fertilizantes y plaguicidas con cero por ciento (0%) de 
aranceles según el decreto número 1027 del 2018. 
 Registro como distribuidor de insumos agrícolas ante ANC – ICA según la 
resolución 03759 del 16 de diciembre de 2003.  
 Disponibilidad para invertir en investigación y desarrollo en la línea de 
negocio más importante (Syngenta) 
 Poca asistencia técnica hacia los agricultores para el uso adecuado de 
agroquímicos. 
 Cumple con lo establecido en la norma 1988 del 12 de septiembre de 
2013, la cual dicta las disposiciones para la fijación adecuada de sus 
precios. 
 Cumplimiento de la reglamentación de almacenamiento, distribución, 




 Los proveedores con economías de escala altas aumentan su poder de 
negociación. 
 La pérdida muy temprana de las patentes es un riesgo para Syngenta y 
Agrointegral ya que los genéricos rápidamente buscan aprovechar esta 
situación. 
 Al establecerse Bayer como la compañía número uno a nivel global es 
una amenaza para Syngenta en términos de mayor potencial de creación 




 El poder de negociación de por compradores es alto debido a que existen 
otras moléculas que le sirven de opción. 
 El poder de negociación del Proveedor Syngenta es muy alto debido a 
Clausulas y participación dentro de la venta total. 
 El incremento de productos sustitutivos es una amenaza alta para 
Syngenta debido a los cambios de hábitos de consumo. 
 La rivalidad entre los competidores es alta generando un detrimento 
dentro de los márgenes de la compañía. 
 No cuenta con el dictamen Técnico -Ambiental opcional, planteado en la 
a resolución número 1442 del 14 de agosto de 2008. 
 Agrointegral no cuenta con los sistemas de fumigación automatizados que 
ya están en la industria. 
 Agrointegral Andina no cuenta con una sofisticada planta de mezcla y 
empacado de agroquímicos como si la tiene su competencia.  
 Mala reputación de los agroquímicos y la grave incidencia que tienen 
sobre el medio ambiente. 
 Algunos competidores de Agrointegral no cumplen con las políticas de 











9. MATRIZ Y ESTRATEGIAS DOFA 
 
En la tabla 8 se muestran los aspectos más importantes identificados mediante 
el análisis PESTEL, Las Cinco Fuerzas Competitivas de Michael Porter y las 
Matrices de Diagnostico Interno de FRED-DAVID, además de las estrategias 
formuladas con base a todo este análisis. 
Tabla 8. Matriz DOFA. 
 
Fuente: Los autores, con base en observación, documentos de la empresa y 
entrevista al personal. 
 
OPORTUNIDADES FORTALEZAS
La curva de aprendizaje de Agrointegral es 
muy importante dentro del sector debido a sus 
32 años en el mercado.
Agrointegral Andina posee una imagen 
corporativa fuerte frente al mercado.
Ampliación y crecimiento de portafolio 
Agrointegral.
Agrointegral posee un alto capital de 
inversión con capacidad para satisfacer la 
demanda de sus clientes y desarrollar 
proyectos de mejora continua.
Importación de fertilizantes y plaguicidas con 
cero por ciento (0%) de aranceles según el 
decreto número 1027 del 2018.
El retorno a la inversión de la compañía es 
muy bueno.
Disponibilidad para invertir en investigación y 
desarrollo en la línea de negocio más 
importante (Syngenta)
Agrointegral y Syngenta poseen una 
experiencia técnica en Colombia dentro de 
todos los mercados agrícolas del país.
Poca asistencia técnica hacia los agricultores 
para el uso adecuado de agroquímicos.
La fuerza de los producto, calidad y 
exclusividad es bastante alta.
El portafolio de productos de Agrointegral 
es bastante amplio.
AMENAZAS DEBILIDADES
Los proveedores con economías de escala 
altas aumentan su poder de negociación.
 Actualmente Agrointegral no desarrolla 
planes estratégicos para tomar decisiones.
Al establecerse Bayer como la compañía 
número uno a nivel global es una amenaza 
para Syngenta en términos de mayor potencial 
de creación de nuevas moléculas.
Debido a que Agrointegral es un 
distribuidor posee baja habilidad para 
competir con precios.
El poder de negociación de los compradores es 
alto debido a que existen otras moléculas que 
le sirven de opción.
  Agrointegral no posee un desarrollo de 
patentes de sus productos.
El poder de negociación del Proveedor 
Syngenta es muy alto debido a Clausulas y 
participación dentro de la venta total.
Los Costos de distribución y venta son 
altos.
El incremento de productos sustitutivos es una 
amenaza alta para Syngenta debido a los 
cambios de hábitos de consumo.
 La administración y control de los clientes 
es baja debido a que no hay cobertura 
total de los mismos.
La rivalidad entre los competidores es alta 
generando un detrimento dentro de los 




10. OBJETIVOS DE MERCADEO 
 
 Posicionar a Agrointegral como el mejor aliado para el cliente, por su 
experiencia en el mercado.  
 
 Incrementar el número de clientes actuales de Agrointegral en un 1,5%. 
 
 Aumentar las ventas de Sevin XLR pasando de 1600 kl/ lt en 2018 a 2000 
kl/lt para el 2019 en la zona de Cundinamarca. 
 
 Aumentar la participación de la línea Ecoflora en un 1,4 % para el 2021. 
 
 Aumentar las utilidades netas de Agrointegral Andina en un 15 % en 














11. ESTRATEGIAS DE MERCADEO 
 
 Posicionar a Agrointegral por sus fortalezas actuales (experiencia y 
reconocimiento en el mercado. 
 Distribución intensiva y cubrimiento. 
 Ejecutar una estrategia de demanda selectiva aumentado la demanda 
dentro de los clientes actuales. 
 Ampliar la distribución de línea Ecoflora mediante una estrategia de 
promoción para incrementar la participación de Agrointegral en el 
mercado. 
 Aumentar la demanda actual de los clientes mediante productos 

















12. ACCIONES PARA EL DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS DE 
MERCADEO. 
 






Participar en la feria de 
Agroexpo.
Pautar en Infoagro
Participar en redes sociales.
Realizar Merchandising 
personal a los distribuidores
Ofrecer un viaje a Panamá a 
los 2 mejores vendedores de 
punto de venta en 3 % con 
respecto al año 2018 en las 
líneas de Agrointegral con 
cliente nuevos.
Incentivar la compra entre los 
clientes actuales mediante un 
bingo por compras superiores 
a 3 millones de pesos en la 
zona del Sumapaz.
Contratar 2 Promotores más 
en la zona de Cundinamarca 
para cubrir clientes en la 
Sabana de Bogotá.
Realizar ventas atadas de 
Sevin  mediante un 
coadyuvante.
Realizar planes de negocio 




demostrativas con las 
exportadoras de frutas.
Entregar muestras gratis en 
ferias y eventos Agrícolas.
Participar en redes sociales.
Buscar mercados de 
exportación (uchuva, Gulupa 
y Granadillas).
Vender 600 combos de Sevin 
mas un coadyuvante para 
incentivar la compra. 
En los días de campo de 
Sevin Xlr hacer charlas 
conjuntas con las lineas de 
Ecoflora.
Realizar 5 parcelas 
demostrativas de Ecoflora 
mostrando los beneficios de 
las boquillas de aplicación 
que distribuye Agrointegral.
OBJETIVO ESTRATEGIAS PROPUESTAS TÁCTICAS
Posicionar a Agrointegral 
como el mejor aliado para 
el cliente, por su 
experiencia en el mercado. 
Posicionar a Agrointegral por 
sus fortalezas actuales 
(experiencia y reconocimiento 
en el mercado.
Aumentar las utilidades 
netas de Agrointegral 
Andina en un 15 % en 
agroquímicos para el 2020
Aumentar la demanda actual 
de los clientes mediante 
productos complementarios 
(Cross selling).
Incrementar el número de 
clientes actuales de 
Agrointegral en un 1,5 %.
Distribución intensiva y 
cubrimiento.
Aumentar las ventas de 
Sevin XLR pasando de 
1600 kl/ lt en 2018 a 2000 
kl/lt  para el 2019 en la 
zona de Cundinamarca.
Ejecutar una estrategia de 
demanda selectiva 
aumentado la demanda 
dentro de los clientes 
actuales.
Aumentar la participación 
de la línea Ecoflora en un 
1,4 % para el 2021.
Ampliar la distribución de 
línea Ecoflora mediante una 
estrategia de promoción para 
incrementar la participación 






13. PRESUPUESTO Y CRONOGRAMA PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN 
DE MERCADEO. 
 











 Agrointegral Andina no está preparado para una posible integración 
hacia delante de sus proveedores, ni tampoco de un posible 
rompimiento de sus relaciones con los proveedores de mayor peso en 
su portafolio representando una amenaza importante para la 
organización. 
 Agrointegral posee una buena posición frente al mercado y a sus 
clientes como una empresa seria y con proyección haciendo de esto una 
ventaja competitiva expuesta en el análisis interno y externo. 
 Agrointegral posee un bajo cubrimiento en la Zona de Sabana y 
Sumapaz que no le permiten tener la cobertura y frecuencia que el 
mercado exige para crecer en el mercado de los Agroquímicos. 
 La compañía posee líneas de negocio como Ecoflora y el producto Sevin 
entre otras para apalancar el negocio e ir mitigando la dependencia de 














 Implementar el plan de mercadeo propuesto por los autores como vía 
para iniciar un proceso de mejoramiento en términos de dependencia 
con proveedores. 
 Aprovechar la experiencia y trayectoria de la compañía Agrointegral 
Andina para crecer en otros portafolios. 
 Mantener buenas relaciones con los proveedores actuales y tratar de 
mantenerlos para seguir obteniendo ingresos importantes e ir creciendo 
paralelamente con las líneas complementarias (Ecoflora y Sevin). 
 Se deben implementar las estrategias del marketing mix para desarrollar 
el mercado de Agrointegral en la Zona de la Sabana de Bogotá y el 
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ANEXO 2. Cartas de uso de fuentes de información. 
Señores: 
Facultad de Ingeniería. 




Referencia: Uso de fuentes de información. 
 
 
La presente propuesta de trabajo de grado para optar al título de Especialista en 
Gerencia de Mercadeo y Estrategias de Ventas de la Universidad Libre se realizará con 
información de fuentes primarias a partir de la investigación directa realizada con la 
empresa Agrointegral Andina S.A.S. NIT. 860511458-2 y a partir de la consulta de fuentes 
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ANEXO 5. Cotización de costo por promotor. 
 
ITEM DESCRIPCION VALOR  %   APLICAR
ASIGNACIÓN BASICA 2.000.000 
AUX. TRANSPORTE 88.211       Valor Item
AUX. MOVILIZACION 800.000     2.800.000     Total ingresos
AUX. ALIMENTACION 1.120.000      Tope 40%
CESANTIAS 173.948     8,33% 800.000        Ing. No salariales
INT. CESANTIAS 20.882       1,00% -                 Base ley 1393
PRIMA 173.948     8,33% 2.000.000     Ing. Salariales
VACACIONES 83.400       4,17% 2.000.000     IBC
SALUD 170.000     8,50%
PENSION 240.000     12,00%
ARL 20.800       1,04%
Caja Compensación 180.000     9,00%
TOTAL 3.951.189 
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